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Avant-propos

ous ne pouvions garder pour nous seuls les enseignements que

nous avons tirés du management d’équipes commerciales et

de nos expériences terrain en tant que vendeurs et consultants-
formateurs.

Au cours des nombreuses années passées a former les équipes de vente
en France et a I'international, nous avons parfois vu arriver nos stagiaires
avec des chaussures en plomb, fatigués, démotivés : «les techniques
de ventes, on connait déja ! », « pour atteindre mon chiffre, j'ai mieux
a faire sur le terrain que d’assister a un séminaire de plus ». Tous, sans
exception, sont repartis avec le sourire, «inspirés», «enrichis» ou
encore « reboostés » | En quinze ans, nous n’avons encore jamais trouvé
un seul stagiaire qui ait oublié le sens profond des couleurs !

Nos entreprises clientes ont vite compris que |‘enthousiasme des
participants n’avait d’égal que l‘opérationnalité de cette méthode.
Véritable langage facilitant le dialogue et la coopération, elle est
aujourd’hui utilisée de maniére systémique' dans une trentaine de pays,
par de trés grandes entreprises dont chaque commercial est initié deés
son intégration.

1 La systémique est une maniére d’aborder, définir, transmettre, expliquer, enseigner, qui
privilégie une approche globale, macroscopique et holistique et interrelationnelle.
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Passionnés par la pédagogie et par les neurosciences', les méthodes
utilisant les codes couleurs se sont imposées a nos yeux, pour leur
efficacité (+ 63 % de mémorisation), leur caractére intuitif et leur

approche ludique permettant de rentrer vite dans le vif du sujet.

Pour toutes ces raisons, ce livre n’est pas un énieme ouvrage théorique
sur la méthode des couleurs. Le sujet de notre livre, c’est VOUS ; c’est la
raison pour laquelle vous y trouverez, pour chaque situation de vente,
des conseils adaptés a votre propre style de comportement, ainsi que des
mises en application qui vous permettront de développer votre potentiel
commercial et devenir ainsi agile face a tout type d’interlocuteur, en
toutes situations.

Comment améliorer sa performance commerciale ? Il nous fallait
choisir I'angle d’attaque d’un vaste sujet, maintes fois traité sous I'angle
technique ou comportemental, pour en extraire une pédagogie qui relie
ces deux axes, puissante, simple, efficace et capable de résister au temps
qui balaye tant de méthodes !

Mieux vendre, c’est d’abord mieux se connaitre, pour gagner en
confiance, en agilité et savoir se remettre en question apres chaque
rendez-vous.

Ce socle puissant permet, dans un monde en changement, de sortir des
sentiers battus et de ses automatismes, de trouver le courage de tester
de nouveaux comportements et de s‘adapter en permanence. Cette
agilité comportementale est la clef pour vendre, face a des personnalités
difficiles ou en situations complexes. Car comprendre que l'autre ne
nous ressemble vraiment pas, l'accepter tel qu’il est, décrypter ses
mécanismes, anticiper ses peurs (donc ses objections), sont les clefs qui
conduisent au succes.

Savez-vous que le cerveau ne sait pas lire? Il associe des images
appelées des lettres... C'est la raison pour laquelle nous avons utilisé

1 Cf. le livre : Former avec le Funny Learning, Quand les neurosciences réinventent vos formations,
Brigitte Boussuat et Jean Lefebvre, Dunod, 2015.
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Avant-propos

de nombreuses illustrations, amusantes, tres explicites sur les notions
abordées, bien plus facilement mémorisables ainsi !

Ce livre est plus qu’un livre, car il est concu en réalité augmentée, vous
permettant d’accéder a des contenus additionnels (vidéos, exercices
d’entrainement et acces a nos blogs), et ce, en acces libre. Ceux qui
souhaitent aller encore plus loin pourront ainsi s’entrainer dans des
programmes distanciels spécifiques ou des séminaires présentiels (voir
la bibliographie).

Enfin, puisque vous étes unique et que les neurosciences nous révelent
que chaque cerveau apprend a sa facon, voici un livre respectant vos
différents styles d’apprenance, que nous avons voulu ludique et sérieux
a la fois, simple et profond, décoiffant et durable. Bienvenue dans ce
livre a vos couleurs, écrit a 8 mains, qui se nourrit de nos expériences, de
notre passion et de notre envie de partage !
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Introduction

‘est la crise | Pour réaliser leurs objectifs, certains vendeurs vont

multiplier leur activité commerciale et mener des actions coup-

de-poing pour boucler la fin du mois, d’autres chercheront des
solutions originales et solliciteront leurs clients sympas pour une prise
de commande sur le mois en évoquant le challenge en cours. D'autres
encore privilégieront la patience pour une solution durable pouvant étre
mise en place petit a petit, tandis que certains autres analyseront tous les
parameétres de leur marché pour optimiser leur démarche.

Face a une méme problématique, pourquoi agissent-ils différemment ?
C’est avant tout parce qu’ils percoivent ces situations de maniére tres
différente, comme s’ils avaient mis des lunettes de soleil teintées en
rouge, jaune, vert ou bleu.

Qui a raison ? Probablement tous! Imaginez un instant la puissance
d’un vendeur qui saurait parfaitement analyser avant de se lancer dans
|’action, se faire aimer de ses clients, les suivre durablement et étre a leur
écoute pour anticiper leurs attentes. Cela existe, mais sous la pression
de I'urgence et des résultats, bien des vendeurs oublieront leurs bonnes
intentions pour adopter des comportements de survie, centrés sur leur
vision de la situation et leurs objectifs. Ces attitudes, trop autocentrées,
se révelent souvent peu efficaces.

Plus que jamais, la mission du commercial est devenue complexe et
diverse, et ce, pour différentes raisons :
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e Contexte de compétition et de crise économique, qui impose une
pression quotidienne du résultat.

* Multiplication et concurrence des modes d’achats (a distance, en point
de vente, en rendez-vous, sur plateformes marketplace, en encheres
inversées, etc.).

* Globalisation des achats d’'une méme entreprise, amenant différents
pays fournisseurs a étre parfois concurrents.

¢ Différences (ou variété des) dans les pratiques et comportements
des acheteurs (procédures, réduction du nombre de fournisseurs
référencables, normes, etc.).

e Méfiance des acheteurs vis-a-vis des marques (obsolescence
programmeée, toxicité des produits ou mensonges sur les calculs de CO,
en automobile par exemple, etc.).

e Raccourcissement des circuits de distribution, court-circuitant les
intermédiaires, la grande distribution et la distribution spécialisée.

Plus que jamais s’offre aux nouveaux commerciaux |’‘opportunité
d’inventer un nouveau style de vente : agile, humain, inventif et
durablement efficient, capable d’intégrer et de renforcer la diversité des
cultures d’entreprises.

Ce livre se propose d’étre votre outil d’accompagnement au quotidien
pour découvrir et valoriser votre potentiel.

Véritable outil au service de votre talent, ce livre vous invitera a découvrir
le triangle vertueux du commercial hors pair et vous accompagnera dans
ces 3 dimensions :

* Bien se connaitre soi-méme.
e Comprendre son client et créer une relation unique.
e Maitriser les étapes de la vente et les techniques associées.
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Introduction

Le client A A&  Lavente

Satisfaction

17 partie : quel vendeur étes-vous ?

Cette premiere partie représente un véritable voyage au coeur de votre
personnalité : vous pourrez y mener une enquéte approfondie sur votre
savoir-étre, gagner en confiance, et définir vos clefs et vos axes de
progrés pour communiquer efficacement.

Car l'art d’étre un bon vendeur réside avant tout en sa capacité a se
faire acheter par son client. A offre comparable, ce dernier choisira le
vendeur qui lui inspire le plus confiance, celui qui lui ressemble, qui agira
comme lui, s'il était a sa place. Comment inspirer confiance, respirer
I"authenticité, si vous n’avez pas suffisamment conscience de I'attitude
que vous dégagez ?

Alors, quel est votre style ? Est-il tres marqué ou « caméléon » ? En
faisant en ligne votre profil de personnalité 4Colors, vous découvrirez
votre couleur dominante. Quelles lunettes chaussez-vous lorsque vous
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vendez ? Quelles sont pour vous, les personnalités faciles ou difficiles a
adresser ? Quelles sont les situations de vente dans lesquelles vous étes
efficace ? Et celles ou vous I'étes moins ? Quels sont vos motivateurs et
vos potentiels freins ?

2¢partie : Comment vous adapter a tout type
de client ?

Dans cette seconde partie du livre, vous aurez I'opportunité d’entrer dans
la téte de vos clients ! Vous allez ainsi comprendre, en fonction de leurs
couleurs dominantes, quels sont leurs besoins et attentes, motivations,
peurs, ou encore leurs émotions. Vous pourrez ainsi comprendre
aisément leur raisonnement et leur stratégie d’achat !

Vous ajouterez quelques nouvelles clefs a votre lecture non verbale pour
apprendre a les reconnaitre, tant a partir de leur posture, que de leur
démarche, de leur poignée de main, de leur ton de voix ou encore de
leur langage.

Enfin, vous comprendrez quel comportement adopter, et quels pieges
éviter, face a cet acheteur qui vous ressemble si peu (voir qui vous
agace totalement) pour créer une relation de qualité et décrocher une
vente.

A la fin de cette séquence, vous saurez, a partir de qui vous étes,
comment devenir agile face a tout type de personnalité, et vous adapter
sans faire semblant.

3epartie : A la conquéte des clients !

Dites-nous quelles sont vos couleurs dominantes, nous vous dirons
comment vous accomplissez les différentes missions du vendeur !

Dans cette derniere partie, qui marie les techniques de vente au
comportemental, vous allez diagnostiquer, a chacune des 7 étapes de
la vente, vos talents ainsi que vos axes de progres spécifiques. Vous y
trouverez des astuces et conseils adaptés a votre style de comportement



© Dunod - Toute reproduction non autorisée est un délit.

Introduction

dans chacune des étapes de vente : préparation, contact, découverte
des besoins, argumentation, réponse aux objections, conclusion, suivi.

Ce livre, écrit par quatre consultants qui connaissent et aiment ce beau
métier, facile d’accés et bien ancré dans la réalité des entreprises, vous
propose des autoévaluations pour vous repérer, des situations/solutions,
des liens vers des films et des trainings en ligne, des illustrations, des
anecdotes vécues, des tableaux de synthése, une bibliographie et surtout
I'acces a nos blogs pour aller plus loin sur certains thémes et alimenter
ainsi votre plan d’actions personnel. Il offre un espace de liberté vous
permettant de rester autonome sans étre a I'abandon, de prendre des
décisions éclairées et de faire progresser votre efficacité commerciale.

Vous disposez ainsi d’'un outil opérationnel pour accroitre votre
performance commerciale, cumuler les succés sans perdre votre ame,
par un regard neuf. En tout cas, c’est avec cet objectif que nous |'avons
rédigé. Nous y avons pris beaucoup de plaisir en espérant qu’il en sera
de méme pour vous !

Alors... a vous de jouer maintenant !






Partie 1

Quel vendeur
étes-vous ?



es recherches démontrent que la connaissance de soi est le
principal atout pour progresser et réussir dans un environne-
ment en changement.

Vous connaitre vous-méme, c’est-a-dire comprendre vos propres
mécanismes de fonctionnement, est une étape indispensable.
Vous pourrez ainsi, révéler vos talents, évaluer vos compétences
personnelles et sociales, et découvrir les couleurs de votre
personnalité.

Cette premiere partie, centrée sur VOUS, vous invite a croire au
(ala) champion(ne) qui sommeille en vous. En découvrant que les
autres ne vous ressemblent pas toujours et qu’il VOUS appartient
de VOUS adapter (surtout s'il s’agit d'un client...), vous cultiverez
votre capacité a vous remettre sans cesse en question.

Cette prise de conscience est le préalable a toute bonne
communication !



Executive summary |

Savoir vendre, c’est d’abord comprendre
quel vendeur vous étes. Connaitre vos compétences
personnelles et sociales, et savoir bien les employer,
vous rendra bien plus puissant en négociation que la mise
en pratique de techniques de vente !

Au coeur de votre personnalité, ces compétences
constituent votre gouvernail interne pour vous repérer
et vous adapter.

En établissant votre diagnostic personnel
sur 11 compétences clés, vous en saurez beaucoup
sur vous, les forces sur lesquelles vous appuyer ainsi que
vos axes d’amélioration. Vous détiendrez alors les clefs
de votre réussite !



QUEL VENDEUR ETES-VOUS ?

MiROIR,
MiROIR..

SUS~JE BIEN
LE CHAMPION
DES VENDELRS 7

« L'étre humain accompli est celui qui a :

— la volonté de changer ce qu'il peut changer,

— la sérénité d’accepter ce qu’il ne peut pas changer,
— et la sagesse d’en faire la différence. »

Marc Aurele’

Votre réussite passe par la connaissance de vous-méme, vous ne
pouvez y échapper !

Les chercheurs sont unanimes, pour une fois! En évaluant la
réussite de professionnels hors pair aux compétences techniques
équivalentes, ceux qui savent le mieux communiquer obtiennent
les meilleurs résultats et progressent bien plus vite ! Ruth Jacob et
Wei Chen, deux chercheurs du cabinet Mc Ber, ont démontré que
les compétences émotionnelles (Quotient Emotionnel ou Q.E.) sont
deux fois plus impactantes que l'intellect et I’expertise purs (Quo-
tient Intellectuel ou Q.I.). Daniel Goleman? définit l'intelligence

1 Empereur romain et philosophe stoicien qui dirigea Rome a son apogée et vécut de I’an 121
al’an 180. Il régna jusqu’a sa mort qui correspond a la fin de la Pax Romana.

2 Diplomé de I'université Harvard et docteur en psychologie clinique et développement
personnel. Il publie en 1995 I'ouvrage Intelligence émotionnelle. Membre du conseil
d’administration du Mind and Life Institute, qui facilite les rencontres entre la science et le
bouddhisme. Il fait partie de I’Association américaine pour le progrés de la science.
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Miroir, miroir...

émotionnelle comme un gouvernail intérieur basé sur des compé-
tences personnelles (comme étre déterminé ou rapide par exemple)
et des compétences sociales, a savoir sa capacité a se mettre en lien
avec les autres (comme étre communiquant, coopérant...).

Les cercles de compétences
COMPETENCES PERSONNELLES

COMPETENCES COMPETENCES
TECHNIQUES SOCIALES

Dans ce chapitre vous allez :
— Evaluer vos compétences :

e Personnelles : conscience de soi, confiance en soi, éthique/
conscience professionnelle, maitrise de soi, motivation/ténacité
et remise en question.

e Sociales: empathie, écoute active, assertivité, force de conviction
et agilité comportementale.

— Repérer vos forces et vos points de progres a partir de votre radar.

Par la suite, vous pourrez cultiver votre intelligence relationnelle et
renforcer votre efficacité de vendeur en vous intéressant de plus pres
a vos interlocuteurs. La méthode des couleurs, intuitive, simple et
opérationnelle, vous permettra d’identifier leurs différents types de
comportements et d’adapter efficacement vos messages pour réussir
toutes vos négociations ! (Ou presque...).
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